Osmislite i
provjerite
svoju
poduzetnicku
ideju

Vodic za sve one koji razmisljaju
o ulasku u poduzetnitke vode




Impresum
Nakladnik

Za nakladnika

Autori

Lektura

Dizajn i tisak

Naklada

SveuciliSte Josipa Jurja Strossmayera u Osijeku
Ekonomski fakultet u Osijeku

Prof. dr. sc. Vladimir Cini,
Sveuciliste Josipa Jurja Strossmayera u Osijeku
Ekonomski fakultet u Osijeku

dr. sc. Anamarija Deli¢,
SveuciliSte Josipa Jurja Strossmayera u Osijeku
Ekonomski fakultet u Osijeku

izv.prof.dr.sc. Sunc¢ica Oberman Peterka,
SveuciliSte Josipa Jurja Strossmayera u Osijeku
Ekonomski fakultet u Osijeku

dr.sc. Mirela Alpeza, CEPOR - Centar za politiku
razvoja malih i srednjih poduzeca i poduzetnistva,
Zagreb

Mr.sc. Darija Krsti¢
Centar za poduzetnistvo Osijek

Nina Markovi¢, dipl.oec.
Centar za poduzetnistvo Osijek

Lingua, Centar za edukaciju i usluge prevodenja,
Osijek

Studio HS internet d.o.o., Osijek

1200 primjeraka

ISBN 978-953-253-136-7



Sto je poslovna ideja i koje su znacajke dobre

SadrZzaj

poslovne ideje?

4

Metode osmisljavanja poslovnih ideja 8
Je li poslovna ideja isto Sto i poslovna prilika? 13
Uocavanje poslovnih prilika 22
Kako provjeriti / procijeniti poslovnu priliku 28
Kompetencije poduzetnika i tima 36
54

Literatura




1 Sto je poslovna ideja i koje su
znacajke dobre poslovne ideje?

Ideje su kapital koji donosi kamatu samo u rukama nadarenih.
Antoine de Rivarol

Ideja je misao, zamisao o necemu, odnosno, razmisljanje o necemu
i kao takva predstavlja tek pocetak ulaska u ,svijet poduzetnistva“
Poslovna se ideja moZe definirati kao kratak opis osnovnih radnji
buduceg poslovnog pothvata. Ona je zapravo kombinacija nasih
resursa i vrijednosti za krajnjeg kupca ili korisnika. Poslovna je ideja
pocetak svakog poduzetnickog pothvata.

Poslovna je ideja i vas$ prvi korak prema ostvarenju poduzetnickih
snova. Ona mora dati odgovore na sljedeca pitanja:

¢  Kkoji ¢ete proizvod / uslugu proizvoditi, odnosno pruzati

e tko Ce biti vasi kupci / korisnici

¢ nakoji ¢ete nacin i gdje prodavati / pruzati svoj proizvod /
uslugu

¢ koje e potrebe vas proizvod / usluga zadovoljiti kod kupaca /
korisnika?

Cesto se pogre$no misli kako poslovna ideja nuzno mora biti
originalna. Naprotiv, iznenadujuce je koliko je malo poduzetnickih
pothvata zasnovano na potpuno novim idejama o kojima nitko prije
nije razmisljao. Mnogo je viSe poduzetnickih pothvata zasnovano na
prilagodbi starih, iskuSanih i provjerenih ideja, nego onih temeljenih
na potpuno inovativnim idejama. Nije vazno je li i koliko je stara neka
ideja, sve dok je koristite kvalitetno i na kreativan nacin.

Sjeverna Amerika bila je preplavljena restoranima za prodaju



hamburgera prije nego Sto se na poslovnoj sceni pojavio McDonald’s,
a ni proizvodnja namjestaja nije bila niSta novo kada je Svedska
IKEA zapocela s proizvodnjom. Oba su poslovna pothvata postala
prepoznatljiva i njihov uspjeh ukazuje na jedno od osnovnih nacela
kada su u pitanju poslovne ideje - ideje nisu pokazatelj, a niti jamac
uspjeha buduceg poslovnog pothvata.

Mnogo je vaZnija Kkonkurentska prednost vaSeg buduceg
poduzetnickog pothvata koja moze znaciti:

e pruzanje nove usluge ili proizvodnja potpuno novog proizvoda

e nov nacin pruzanja ve¢ poznate usluge ili nov nacin proizvodnje
postojeceg proizvoda - bolja kvaliteta proizvoda

e nov nacin organizacije poslovanja - niZa cijena proizvoda /
usluge

e novo trziSte - geografski ili usmjereno drugoj skupini kupaca.

Vasa konkurentska prednost treba se ogledati u kreativnosti
poslovne ideje koju Zelite osmisliti, provjeriti i pokrenuti.

Od poslovne ideje do njezine realizacije dug je put. Kako biste bili $to
sigurniji u njen uspjeh, prilikom osmisljavanja svoje poslovne ideje
nemojte smetnuti s uma znacajke dobrih poslovnih ideja :

e povezuju vase interese i vjeStine (koje vam Cine zadovoljstvo)

e predstavljaju podrucje koje dovoljno dobro poznajete da mozete
izdvojiti najmanje 3 klju¢na ¢imbenika za uspjeh

e podrazumijevaju uporabu znanja ili vjestina u kojima ste iskusni
ili koje moZzete vrlo brzo svladati

e zahtijevaju novCana sredstva koja mozete relativno brzo
priskrbiti

e obecavaju najmanje Cetiri puta veci povrat uloZenih sredstva od
onoga koji biste ostvarili oro¢enjem istih sredstava u banci



e ne zahtijevaju zaposljavanje veéeg broja djelatnika u prvoj
godini poslovanja

e usmjerene su na ciljno trziste kupaca / korisnika s kojima vam je
zadovoljstvo poslovati.

Dobra poslovna ideja, dakle, predstavlja kombinaciju vasih interesa i
vjestina, ne zahtijeva velika pocetna ulaganja niti zaposljavanje veceg
broja djelatnika u prvoj godini poslovanja, usmjerena je na trziste na
kojem postoji potraznja, ima prepoznatljivu / jasnu konkurentsku
prednost i daje odgovore na pitanja Sto ¢e se proizvoditi, na koji
nacin te za koje ciljno trziste i zasto.

Proizvodnja Sarene tjestenine

Sladana Savadinovi¢, vlasnica poduzeca Masa j.d.o.o,
oduvijek je voljela kuhanje i eksperimentiranje s razlicitim
namirnicama kojima bi uvijek iznenadila svoju obitel;.
Razmisljajuci o originalnom jelu s tjesteninom, rodila se ideja
o domacoj tjestenini s prirodnim i eko dodatcima. Svojoj je
obitelji pripremila tjesteninu koju je zamijesila s prirodnim
sokom jabuke - dobila je domacu tjesteninu posebna okusa
i mirisa. Odusevljenje obitelji potaknulo ju je na daljnja
eksperimentiranja pa je tjesteninu pocela praviti s dodatkom
domace mljevene crvene paprike, Spinata, blitve, cikle.

Ohrabrena poticajnim razmisljanjima svoje obitelji, Sladana je
tjesteninu pocela poklanjati i drugim ¢lanovima obitelji, kao
i prijateljima. Reakcije su ponovno bile izvrsne, a Sladana je
pocela razmisljati o pokretanju poslovnog pothvata u kojem
bi spojila svoja znanja i vjeStine s jos uvijek velikom ljubavi
prema kuhanju. Potrazila je stru¢nu pomo¢ u Udruzi ekoloskih
i tradicijskih proizvodaca Ecorural net, a istovremeno pratila i



trendove u koristenju tzv. funkcionalne hrane, hrane s dodatnim
prehrambenim sastavnicama.

Sarena tjestenina, pripravljena s posebnim dodatcima kao $to su
proteinsko brasno konoplje, koStice grozda, crni kim, sikavica,
bucine sjemenke i ostale uljarice, mogu se pronaci u gotovo
svim trgovinama zdrave hrane u Osijeku, Bjelovaru, Zagrebu i
Rijeci te na sajmovima ,zdrave“ hrane, kao i na osjeckoj trznici.
Poduzetnica za Sirenje svog poslovnog pothvata vidi jos mnogo
prostora na trzistu - kako u domovini, tako i u inozemstvu.




2 Metode osmisSljavanja poslovnih
ideja

Poslovna ideja svakako je medu prvim koracima na vaSem
poduzetnickom putu, no ona je tek misao, odnosno, razmisljanje o
vasem buduc¢em poslovanju. Ipak, ako nemate poslovnu ideju, niste
spremni za sljedeci korak u poduzetnickom procesu.

Iskustva poduzetnika, ali i poduzetnicka literatura, govore kako
nije dobro imati samo jednu poslovnu ideju. Uglavnhom ih se
oblikuje nekoliko s ciljem $to boljeg iskoriStavanja uocenih prilika
(o ¢emu ¢e viSe rijeci biti u nastavku). Pri tome poduzetnicima na
raspolaganju stoje brojne tehnike oblikovanja poslovnih ideja.
Medu najkoriStenijima su brainstorming metoda (,0luja mozgova“),
tematske skupine (fokus grupe) i proucavanje sekundarnih podataka.
Osim navedenih tehnika, moguce je Kkoristiti i druge tehnike
kreativnog razmisljanja, poput scamper metode, metode analogije i
metafore, provokacije i sl.

Brainstorming metoda (,,0luja mozgova“)

Brainstorming metoda najkoriStenija je metoda osmisljavanja
poslovnih ideja. Koristi se podjednako, kako za osmisljavanje ideja
s ciljem pokretanja novog poslovnog pothvata, tako i razvoj novih
proizvoda ili usluga u postoje¢im poduzeé¢ima. Ova je metoda
iznimno jednostavna - za njezinu je provedbu potrebno imati tek
papir i olovkuy, ali je vazno pridrzavati se Cetiri pravila:

Tijekom osmiSljavanja ideja i njihova zapisivanja na papir, kritika
nije dopustena (kako otvorena, odnosno izrecena, tako niti ona koja
se moze izraziti govorom tijela - podignute obrve, podsmijeh...).
Kritika koci kreativnost.



Treba zapisivati sve ideje. Sto vise, to bolje! Ukoliko osmislite i neke
neuobicajene, ¢udne, smijesSne, svakako ih sve zapiSite. U konacnici,
upravo neke od tih ideja mogu biti vodi¢ k onoj poslovnoj ideji koja
¢e rezultirati pokretanjem poslovnog pothvata.

Proces se ne smije ubrzavati. Ponekad je potrebno vise vremena dok
se ne osmisle korisne ideje te dok se osobe ukljucene u proces ne
opuste. Tek tada pocinje stvarni proces brainstorminga.

Tijekom procesa dopusteno je skakanje s jedne na drugu ideju,
njihovo povezivanje i kombiniranje jer se na taj nacin osmisljavaju
i nove ideje.

Ideje se analiziraju i kritiziraju te se u konacnici odabire jedna ili viSe
njih koje imaju priliku na trzistu. Proces brainstorminga obitno se
radi u skupini gdje svaki ¢lan podjednako pridonosi u sastavljanju
liste ideja.

Tematske skupine

Skupina ljudi (obi¢no izmedu 5i 10) odabranih na temelju odredenih
zajednickih obiljezja (strucnjaci za odredeno podrucje, osobe koje
posjeduju relevantne informacije, i sl.) bitnih za pitanje o kojemu
se raspravlja, ¢ine tematsku skupinu (fokus grupu). Ovu se skupinu
ljudi mora unaprijed upoznati s problemom o kojemu se raspravlja
te treba biti spremna raspravljati o tome i odgovarati na pitanja
koja postavlja moderator skupine. Tematska se skupina obitno
sastaje nakon brainstorminga kako bi se osmisljene ideje analizirale
te procijenio njihov potencijal. Isto tako, tematske skupine kao
takve mogu biti i izvor poslovnih ideja, Sto naravno ovisi 0 samom
moderatoru i postavljenim pitanjima. Cilj je ovog razgovora S$to
Zustrija rasprava jer se jedino tako mogu izvu¢i pouke i ideje za nove
poslovne pothvate.

Tematsku skupinu mozete napraviti i uz pomo¢ svojih poznanika
ili prijatelja koji imaju razli¢ito obrazovanje te posjeduju dovoljno
informacija potrebnih za sudjelovanje u tematskoj skupini. S
obzirom na nove trendove i sve vecu prisutnost drustvenih mreza



u svakodnevnom zivotu, sastanak tematske skupine mozete odrzati
i preko vaseg profila na jednoj od njih ili putem programa poput
Skypea. Kasnije mozZete prouciti odgovore na postavljena pitanja, kao
iideje o kojima su ¢lanovi skupine razmisljali, te odabrati one koje su
ujedno i prilika na trzistu na koje planirate uci.

Proucavanje sekundarnih podataka

Sekundarni podatci (izvjeStaji, podatci o stanju u industriji, baze
podataka kao i statisticki podatci) nepresusan su, ali nedovoljno
iskoristen izvor informacija u procesu osmisljavanja poslovnih ideja.
Proucavanje sekundarnih podataka najbolje rezultate daje nakon Sto
ste (nekom drugom metodom) ve¢ osmislili nekoliko poslovnih ideja.
Knjiznice i internet nedovoljno su (ili neprimjereno) koriSten izvor
informacija za osmisljavanje ideja. Preporuka je stoga, prije pocetka
proucavanja dostupne literature, obaviti razgovor s knjiznicarom /
knjiznicarkom oko vaSeg interesnog podrucja, a koji ¢e vam pomoci
u prepoznavanju korisnih izvora - specijaliziranih ¢asopisa, stru¢nih
radova, izvjesca ili analiza. Gradske i sveucilisSne knjiznice najcesce
imaju i pretrazivace koji vam mogu olak3ati potragu za potrebnim
informacijama.

S druge strane, internetski pretrazivaci izvrstan su alat koji vam, u
opcijama naprednog pretrazivanja, omogucuje suzavanje podrucja
koje se pretrazuje te na taj nacin daje korisnije podatke i informacije
vezane za vaSe istrazivacko podrucje. Resorno ministarstvo te
institucije podrske razvoju sektora malih i srednjih poduzeca
(Hrvatska gospodarska komora, Hrvatska obrtnicka komora,
Hrvatska udruga poslodavaca, kao i poduzetnicki centri i inkubatori)
na svojim internetskim stranicama objavljuju razliCite informacije,
podatke i izvjeStaje koje ne treba izostaviti prilikom oblikovanja
poslovnih ideja.

Osim ove tri jednostavne metode, na raspolaganju su vam i sve ostale

tehnike korisne u procesu oblikovanja, ne samo poslovnih, ideja.
Internet je prepun informacija o njima, kao i cjelovitim uputama za



njihovo koristenje. Neke od najpopularnijih metoda (ali i poslovnih
ideja) moZete pronadi na sljede¢im mreznim stranicama:

e  http://www.mindtools.com/

e  http://www.brainstorming.co.uk/
e  http://www.brainbashers.com/

e  http://www.ebizstartups.com/.

Konoba i pansion

Svaki gost mora biti zadovoljan i ponudom i uslugom, stav je
poduzetnika koji ve¢ dugo ,plovi“ ugostiteljskim vodama -
Pavla Josica. Pavao je, razmisljajuci o svom poslovnom pothvatu,
imao viziju pokretanja ugostiteljskog objekta u Vukovaru,
temeljenog na tradicijskoj gastronomskoj ponudi - jelima



pripravljenim na tradicionalan nac¢in - namirnicama zavicajnih
proizvodaca. Njegova je vizija spoj uocenih uspjesnih poslovnih
modela u Istri te osmisljavanja novih ideja na temelju rezultata
provedenog istrazivanja na lokalnom trzistu. Rezultat je konoba
Megaron koja je postala odrediste koje rado posjecuju i turisti
i stanovnici Vukovara, a gdje je moguce uZivati u bogatoj
slavonskoj gastronomskoj ponudi. Poduzetnik je prije pokretanja
poslovnog pothvata dogovorio i suradnju s lokalnim vinarima
i proizvodacima sira, te je na taj nacin svoju ponudu obogatio i
uslugom kusanja vina.

Pracenjem trendova, ali i osmisljavanjem novih ideja vezanih
uz svoje uspjeSno poslovanje, poduzetnik je 2013. godine
otvorio i pansion Vila Vanda, nude¢i kvalitetan smjestaj po
prihvatljivim cijenama. Posebnost ovog objekta ogleda se u
kreativnom rjesenju odrzZavanja objekta - izgraden je u skladu s
trendovima na podrucjima energetske ucinkovitosti i obnovljivih
izvora energije (izuzetna izolacija objekta i solarni paneli). Za
ovaj objekt, Vilu Vandu, poduzetnik je nagraden i nagradom
Greenbuilding organizacije, kao najbolje rjeSenje u podrucju
obnovljivih izvora energije za 2011. godinu.




Je li poslovna ideja isto Sto i 3
poslovna prilika?

Jeste li ikada culi ili pomislili kako netko ima dobru, zanimljivu i
posebnu poslovnuideju, ali nikako je ne uspijevarealizirati u uspjesan
pothvat? Takvih je primjera mnogo, susreCemo ih svakodnevno i
pitamo se u ¢emu je tajna. Sto je to $to nedostaje kako biste dobru
ideju pretvorili u uspjesan poslovni pothvat?

Cesto se uloga ideja preuveli¢ava na $tetu ostalih, jednako vaznih,
sastavnica za stvaranje uspjesSnog posla. Od ideja se ocekuje ¢udo,
ali one nisu nista drugo do alat u rukama poduzetnika. Pronalazak
dobre ideje samo je prvi korak u stvaranju uspjesne poduzetnicke
price. Rijetki su slucajevi da je uspjeSan posao nastao samo kao
rezultat odlicne ideje. Ono Sto se puno CeSce dogada serije su
pokusaja i pogresaka prije nego Sto dodemo do proizvoda na kojem
moZemo graditi uspjeSan posao. Kao odli¢an primjer moze posluZiti
slu¢aj Howarda Heada, poznatog izumitelja metalnih skija koji je
napravio visSe od 40 iteracija kako bi dosao do modela skija koji mu
je donio slavu i uspjeh.

Uspjesan poslovni pothvat obuhvaca uskladenost sljedecih triju
elementa: resursa, poslovne prilike i poduzetnika, tj. poduzetnickog
tima.

Poslovna prilika

Poslovna ideja i poslovna prilika cesto se koriste kako bi se opisalo
isto - ono na ¢emu se zasniva svaki poslovni pothvat. Medutim,
iako povezani i medusobno c¢ak i vrlo sli¢ni, ova dva pojma nisu
sinonimi. U osnovi je svake poslovne prilike ideja. Obrnuto ne vrijedi:
dobra poslovna ideja nije nuzno i poslovna prilika. Od 100 ideja
predstavljenih potencijalnim ulagac¢ima u obliku poslovnog plana,




obi¢no jedna, a vrlo rijetko 2 ili 3 ideje dobiju potvrdan odgovor za
financiranje. Samo su one predstavljale poslovnu priliku.

Poslovna prilika predstavlja trzisSno provjerenu poslovnu ideju -
ideju koja ima trziSte, za kojom postoji potreba i potraznja te koja se
moZze realizirati u uspjesan poslovni pothvat.

Postoji nekoliko elementa koji razlikuju ideju od poslovne prilike:

e poslovna prilika stvara ili dodaje vrijednost za kupca, odnosno
krajnjeg korisnika proizvoda / usluge. Dodavanje vrijednosti
ostvaruje se kroz rjeSavanje znacajnog problema, odnosno,
zadovoljavanje neke Zelje ili potrebe za Sto je kupac spreman
platiti odredenu cijenu

e pretpostavlja se postojanje odredenog trzista na kojem se
moze ostvariti odredena marza, tj. dobit, dakle, trziSta koje ima
potencijal zarastiostvarenje zdravog protoka novca (mogucénost
naplate)

e poslovna prilika se veze i u uz termin ,prozor prilika“, koji
govori o pravovremenosti - odabiru pravog trenutka za ulazak
na odredeno trziSte. Prerani ulazak podrazumjeva znacajna
ulaganja u marketingiopéenito upoznavanje kupca s proizvodom
ili uslugom koja jo$ nije prepoznata. Ukoliko se prekasno ude na
trzistu, kada je prozor prilika zatvoren, trziste je ve¢ zasi¢eno
odredenim proizvodom ili uslugom, a konkurencija je vec
osvojila znacaj trzisni udio.

U prethodnom poglavlju receno je kakve sve znacajke treba imati
dobra poslovna ideja kako bi postala poslovna prilika. Ovdje ¢emo
navesti neke od elemenata dobre poslovne prilike:

e TrziSna potraznja - kljucni element u mjerenju radi li se samo
oidejiilii o prilici. Moramo znati odgovore na sljedeca pitanja:
e Mozemo li i kako do¢i do kupaca? Koliko kupaca
ocCekujemo?



Kakve su mogu¢nosti za rast trzista i trziSnog udjela?
Koliko je stabilno trziste?

Struktura trzista i veli¢ina

Je li trziSte rascjepkano ili postoji mogucénost spajanja?
Kakav je potencijal trzista? Koliko moZemo rasti na tom
trzistu?

Koje su barijere ulaska na trziste? Je li velika opasnost od
novih konkurenata?

Financijska analiza

Koliki su nam troskovi? Koliku marzu (razlika izmedu
cijene koju mozemo posti¢i na trziStu i troskova
proizvodnje proizvoda / pruZanja usluge) moZemo
ostvariti?

Koliko kapitala moramo uloZziti u pokretanje poslovnog
pothvata?

Kada ocekujemo da ¢emo pokriti svoje troskove i poceti
poslovati s dobitkom?

Sljedec¢a vjezba moZe vam pomoc¢i u osmisljavanju veceg broja
ideja te odabir nekoliko njih za koje se mozZe pokazati kako imaju
potencijal biti i dobre poslovne prilike.

1. korak

Osmislite listu od Sto viSe ideja za poslovne pothvate (mislite
na bilo koju nezadovoljenu ili lose zadovoljenu potraznju,
na razlicite proizvode i usluge (i njihove zamjene) te njihove
dobavljace. Bilo koja njihova slabost moze biti izvor nove
poslovne ideje.

2. korak

Progirite listu Sto je viSe moguce. Razmislite o svojim osobnim
interesima, Zeljenom stilu zivota, vrijednostima koje imate i
koje su vam vaZzne, Sto mislite da radite dobro, $to biste Zeljeli
raditi, cemu moZete pridonijeti.



3. korak

Pitajte najmanje troje ljudi Sto misle o idejama te ih zamolite
da dodaju i neke svoje ideje, prijedloge koji eventualno
proizlaze iz vasih ideja imajuci u vidu vas kao nositelja tih
ideja.

4. korak
ZapisSite zakljucke, opazanja koja su proizasla iz vasih
poslovnih ideja, vasih pozeljnih znacajki i sl.

Uispitivanjuiprovjeravanjujelivasaposlovnaidejaujednoiposlovna
prilika ne smijete zaboraviti na vaznu sastavnicu - VRIJEME. Dok vi
trosite vrijeme na ispitivanje i analiziranje svoje poslovne ideje, ona
Ce prestati biti prilika jer ¢e je netko drugi uociti i iskoristiti. Stoga,
u svemu treba imati mjeru. Ne sriljati, ali imati na umu da vremena
nemate na pretek.

Izvori (resursi)

Sljede¢i ¢imbenik neophodan za uspjeh poslovnog pothvata jest
izvor prihoda. Cesto se pogresno vjeruje kako je potrebno imati
osigurane sve izvore, posebice novcane, kako bi se uspjelo u poslu.
Misliti o novcu kao najvaznijem elementu poslovnog pothvata velika
je pogreska. Novac nije problem pronaci ako imate dobru poslovnu
priliku koju vodi jak poduzetnicki tim. Svi investitori i bankari reci ¢e
vam isto: nedostatak je u dobrim poslovnim prilikama i kvalitetnim
ljudima koji ¢e dobre prilike realizirati, novac nije prepreka. Novac se
daje ljudima, a ne idejama. I najbolja ideja lako propadne u rukama
krivih ljudi.

Osnivanje poduzeca i pokretanje posla s malo kapitala nacin je na
koji poduzetnicka poduzeta danas Zive i stvaraju konkurentske
prednosti. Ciniti viSe s manje izvora snazno je konkurentsko oruzje.
Pravilo malih poduzeca trebalo bi biti minimalizirati i kontrolirati



potrebne resurse, a ne nuzno i posjedovati ih. Vazno je pronaci nacine
kako do¢i do njih i koristiti ih za svoje potrebe, a kada nam vise ne
trebaju, lakse je osloboditi ih se (nece nam stvarati nepotrebne
troSkove posjedovanja resursa koje ne koristimo kao npr. prostor,
opremaisl.)

Poduzetnik

Poduzetnik i poduzetnicki tim klju¢ni su za uspjeh poduzetnickog
pothvata. Dobar poduzetnik lakSe ¢e doc¢i do potrebnih izvora
prihoda, brZze uociti poslovnu priliku te stvoriti uspjeSan poduzetnicki
tim koji ¢e mu omogucditi stvaranje uspjesnog poslovnog pothvata. U
krajnju ruku, novac se i daje poduzetniku, a ne ideji, tj. osobi koja
stoji iza prilike i koja ¢e tu priliku realizirati u poduzetnicki pothvat.

Osobine koje bi poduzetnik- lider trebao imati su:

e predanost, upornost - smatra se da su predanost i upornost
vaznije od ostalih osobina poduzetnika jer omogucavaju
poduzetniku svladavanje prepreka, a mogu i znacajno
nadomjestiti neke druge slabosti poduzetnika

e sposobnost vodenja drugih - poduzetnici su strpljivi leaderi
(vode) sposobni za postavljanje dohvatljive vizije. Oni su u
isto vrijeme i ucenici (spremnije i brze uce od drugih) i ucitelji
(imaju strpljenja za poducavanje drugih), ¢initelji i vizionari.
U stanju su utjecati na ljude bez formalnog koriStenja moci,
snalaze se u konfliktnim situacijama i poticu stvaranje dobrih,
a ne konkurentskih odnosa u vlastitom timu. Oni se prema
drugima odnose kako bi Zeljeli da se drugi odnose prema njima,
dijele dobit s onima koji su pridonijeli njenom stvaranju

e opsjednutost prilikom - uspjeSni poduzetnici opsjednuti su
prilikom. Ta opsjednutost vodi ih u rjeSavanju vaznih pitanja i
problema. Opsjednutost prilikom znaci i potpuno poznavanje
djelatnosti u koju se ulazi, kupaca koje ¢e usluZzivati te

konkurencije



¢ toleranciju na rizik, spremnost na rad u nesigurnom
okruZenju - budu¢i da Zivimo u nesigurnom okruZenju koje
se stalno mijenja, ove su osobine klju¢ne za opstanak svakog
poduzetnika. One se ogledaju u spremnosti za rad u nesigurnim,
stresnim i teSkim uvjetima, rad i bez redovitih prihoda, place i sl.

¢ kreativnost, prilagodljivost i samopouzdanost - uspjesSni
poduzetnici vjeruju u sebe, vjeruju da su uspjeh i postignuce pod
njihovom vlastitom kontrolom i utjecajem te da mogu utjecati na
rezultat. Nezadovoljni su statusom quo i neumorni su pokretaci
novih aktivnosti. Spremni su na ucenje iz pogresaka, ne boje se
neuspjeha ve¢ ga koriste kao izvor i nacin ucenja. Jedna stara
poslovica kaze Kauboj koji nikada nije pao iz sedla, vjerojatno nije
puno ni jahao

e motivacija za izvrsno$éu - potreba za postignuéem vrlo
je izrazena kod svih uspjes$nih poduzetnika. Status i mo¢ ne
motiviraju ih u mjeri koliko uspjeh i ostvarenje postavljenih
ciljeva. Svjesni su vlastitih snaga i slabosti, kao i snaga i slabosti
svojih partnera, konkurencije, okoline koja na njih utjece.

Nitko se nije rodio sa svim ovim osobinama. Sve se one mogu nauciti,
poticati i uvjezbati, $to znac¢i da svatko moZe postati uspjesan
poduzetnik. Potrebni su strpljenje, volja i vrijeme!

Nakon Sto ste utvrdili da posjedujete sva tri elementa potrebna za
uspjesan poslovni pothvat, to jo$ uvijek ne znaci da cete u tome
i uspjeti. Potrebna je i prava ravnoteza izmedu sva tri elementa.
Sigurno ste ve¢ ¢uli kako se kaze: Ovo je odlicna prilika, ali za koga?
Potrebna je ravnoteZza izmedu vrste posla, ljudi koji ga stvaraju te
drugih elemenata.

Dakle, jedinstvena kombinacija ljudi, prilika i resursa u odredeno
vrijeme i na odredenom mjestu predstavlja najvaznije ¢imbenike
kada govorimo o vjerojatnosti za uspjeh poslovnog pothvata. Dakle,
ako danas mislite da imate sve elemente, ne oklijevajte! Mozda sutra
vec ne bude tako!



Neke od ,pocetnickih” pogresaka

Ve¢inu poduzetnika pocetnika karakterizira gotovo slijepa
povezanost, mozemo re¢i i zaljubljenost, u poduzetnicku ideju
koja onemogucava sagledavanje stvarnih potencijala za razvoj
poduzetnickog pothvata. Treba se nauciti ,odmaknuti od vlastite
ideje i racionalno sagledati njezine mogucnosti.

Mnoge su pocetnicke ideje prevelike. Zelimo zadovoljiti veliko
(cijelo) trziste s velikim brojem proizvoda / usluga, a nismo sigurni
jesmo li u mogucénosti razviti samo jedan od tih proizvoda / usluga.
Poduzetnici poCetnici moraju biti svjesni da je nemoguce zadovoljiti
sve - vecu priliku za uspjeh imaju oni koji se usmjere na jedan trzisni
segment - niSu, dobro je upoznaju i pokusaju zadovoljiti potrebe
kupaca u njoj.

Druga je karakteristika poduzetnika pocetnika nedostatak
usredotocenosti. Sve je tako zanimljivo i sve se ¢ini moguce, ali ako
u pocetku preuzmete previse, neuspjeh je gotovo zajamcen. Vecina
pocetnickih pothvata moze se lagano razdvojiti na dva ili tri pothvata
od kojih svaki moze biti uspjeSan sam za sebe.

S druge strane, neki poduzetnici pocetnici odlaze u drugu krajnost pa
preusko definiraju vlastitu poduzetnicku ideju kao jednu varijantu
proizvoda ili samo jedan proizvod koji im ne moZe omoguciti razvoj
uspjeSnog poslovnog pothvata s kojim bi mogli prezivjeti. Uzmimo
npr. da imate recept za izvrstan umak. Koliko god savrsen bio, tesko
je povjerovati da Cete cijeli posao zasnovati na jednom umaku.

Ako je poslovna ideja preogranicena, necete moc¢i dovoljno narasti
kako biste opstali na trzistu. I kao jako uspjesni, tako mali vrlo ste
ranjivi i lako vas moze ,pregaziti neki veéi konkurent.

Sljedeca je zajednicka osobina vecine pocetnickih pothvata nerealno
sagledavanje svih troskova proizvodnje proizvoda, tj. isporucivanja
usluge. Vec¢ina polazi od pretpostavke da ¢e imati nize troskove od
konkurencije. Je li to doista utemeljeno ili se radi samo o Zeljenoj
pretpostavki? Vazno je pazljivo sagledavanje svih troskova buduceg
pothvata. Nemojte dopustiti da vas neki od njih iznenade - kolika je
cijena osnivanja poduzeca, najam poslovnog prostora, usluge javnog
biljeznika, rac¢unovode, telefon, struja, grijanje - sve su to troskovi



koji se u prvi mah mogu uciniti malima, ali mogu znatno promijeniti
izgled protoka gotovine.

Nigdje nemojte Zuriti - odvojite dovoljno vremena za procjenu moze
li vasa ideja zaista prerasti u dobar poslovni pothvat.

IP telefonija i napredne
tehnologije

Na ideju o pokretanju poslovnog pothvata, poduzetnik
Sasa Gvozdenovi¢ doSao je tijekom studiranja. Potaknut
ponajprije radom u podrucju post-prodajnih aktivnosti u
telekomunikacijskoj industriji, te seminarskim radom na istu
temu, poduzetnik je uocio nedostatak usluge servisiranja
korisnika na podrucju informaticke tehnologije (ICT
tehnologije), posebice jer pristup na daljinu ne pruza svu
potrebnu podrsku. Njegova je Zelja bila omoguciti kvalitetnu
uslugu svim Kkorisnicima. Svoju je odluku o pokretanju
poslovnog pothvata temeljio na cinjenici kako je trzisni
prostor malih korisnika potpuno nepokriven (korisnik koji
koristi manje telekomunikacijskih usluga i informaticke
opreme prepusten je sam sebi) te kako se ulaganjem u
edukaciju i jednostavne informacije kvaliteta usluge moze
znacajno povecati. Obrt Ad Rem registriran je u svibnju 2007.
godine, a prva dva mjeseca poduzetnik je proveo u planiranju
aktivnosti, osmisljavanju pristupa klijentima te pregovorima
s poslovnim partnerima. Upravo su ti prvi mjeseci poslovanja
bili iznimno burni (iza obrtiza poduzetnika) te je bilo nuzno
viSestruko korigirati poslovne odluke i ponovno uspostaviti
poslovne kontakte. Dva mjeseca prije pocetka poslovanja, uz
veliku dozu pocetnickog entuzijazma, poduzetnik je poslao
vise od 500 dopisa u kojima je predstavio svoj novi poslovni
pothvat i ponudio suradnju vezanu za kljucne korisnicke
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usluge. Odgovor korisnika bio je svojevrstan ,hladan tus“
jer je stiglo tek nekoliko pozitivnih odgovora. Poduzetnik je
tada shvatio kako se trzistu najjednostavnije predstaviti uz
potporu jakog i poznatog poslovnog partnera te se obrt vezao
uz Hrvatski Telekom d.d. No, tu nije bio kraj pocetnickim
pogreskama i zabludama - poduzetnik je uocio kako nema
dovoljno znanja potrebnih za poslovni pothvat te kako mu
to oduzima viSe od planiranog vremena. Pomoc¢ je zatrazio
u Centru za poduzetnistvo Osijek, gdje je zavrSio seminar za
poduzetnike pocetnike ,Zapocnite vlastiti posao“. Premda
danas obrt iznimno uspjesno posluje sa stalnim rastom,
poslovanje se uvelike razlikuje od onoga kako je zamisljeno u
samim pocetcima. Na pitanje koju pocetnicku gresku smatra
najve¢om, poduzetnik sa smijeSkom odgovara - slijepu
povezanost s idejom.




4 Uocavanje poslovnih prilika

Jedno od nacela poduzetnicke aktivnostijest sposobnost poduzetnika
u osmisljavanju novih poslovnih ideja kojima se rjeSava odredeni
problem ili izazov s kojim se ljudi (kupci) svakodnevno suocavaju.
Cesto se, s pravom, kaZe kako je tajna poduzetnikova uspjeha na
trziStu u primjeni kreativnosti i inovativnosti s ciljem rjeSavanja
kupcevih problema i iskoriStavanja prilika na trzistu. Sada je ve¢
jasno kako je prilika na trziStu vaznija od dobre poslovne ideje, koja,
u konacnici, moze zauvijek ostati samo ,dobra poslovna ideja“

Gdje se stvaraju prilike?

Prilike na trziStu stvaraju se prilikom promjene trendova na
trzistu, u drugacijem pristupu ve¢ postojeCem trziStu i / ili
kupcima, dodavanjem novih vrijednosti u ve¢ postojece poslovne
ideje, kreativnijem iskoriStavanju postojecih resursa, rjeSavanjem
kupcevih problema ili popunjavanjem praznina na trzistu.

Pra¢enje promjena u poslovhom okruzenju te predvidanje tih
promjena, predstavlja vaznu sposobnost i preduvjet opstanka u
danasnjem poslovnom svijetu. To je Cimbenik koji omogucava
poduzetnicima uocavanje i iskoriStavanje prilika na trzistu, dok
pored drugih iste prilike neopazeno prolaze.

Navest ¢emo neke od mogucih izvora prilika:

¢ promjene u zakonodavstvu
Promjena odredenih zakona, uvodenje novih zakona, propisai sl.
otvara mogucénosti za nastanak velikog broja poslovnih pothvata
koji prate navedene promjene i pronalaze u tome poslovnu




priliku za sebe (npr. obvezno slusanje seminara o zastiti na radu
prema Zakonu o zastiti na radu otvorio je moguénost pothvata
za pruzanje usluga tog seminara, obveza izrade energetskog
certifikata stvorila je poslovnu priliku za stvaranjem poslovnih
pothvata koji nude usluge izrade ovog certifikata i dr.)

promjene u lancu vrijednosti i kanalima distribucije

Promjene ulancuvrijednostiikanalima distribucije predstavljaju
promjene u nacinu isporuke proizvoda (izravno, postom..),
proizvodnje, prodaje proizvoda (putem predstavnika, bez njih i
sl.) i dr. te mogu predstavljati izvore poslovnih prilika za male
poduzetnike. U tijeku financijske krize pokuSalo se skratiti
kanale distribucije i na taj nacin ustedjeti. Tako su nastali tzv.
disruptori koji remete postojece poslovne modele i stvaraju
nove, kao Sto su primjerice AirBnB servis za iznajmljivanje
privatnih soba i apartmana, te portal Moj posao koji je uvelike
olaksao potragu za radnim mjestom i / ili razvoj karijere.

promjene u tehnologiji

Tehnologija je promijenila nacin poslovanja i stvorila nebrojene
mogucénosti razvoja poduzeca. Bez racunala, interneta, baza
podataka, izgradnje mreza s kupcima i dobavlja¢ima opstanak
na trzistu ne bi bio mogué. Tehnologija omogucéava vecu
produktivnost, uvodenje novih, suvremenijih nacina poslovanja
i sl. Pojavom tzv. pametnih telefona javlja se i sve viSe poslovnih
pothvata vezanih uz izradu aplikacija koje Stede vrijeme svojim
korisnicima i nude gotovo sve postojece usluge na drugaciji
nacin.

drustvene promjene

Drustvene promjene (promjene navika, Zivotnih stilova, moda,
itd.) utjeCu na promjenu potraznje te stvaraju potrebu za
novim proizvodima i uslugama Sto predstavlja priliku za nove
poslovne pothvate. S druge strane, drustvene promjene utjecu i
na smanjenje potraznje za odredenim proizvodima. Primjerice,
svijest o Stetnosti puSenja utjecala je na opadanje prihoda u

duhanskoj industriji.



demografske promjene

Demografske promjene stvaraju mogucnosti za nove proizvode
i usluge. Najbolji dokaz kako demografske promjene mogu biti
izvor stalnih i velikih poslovnih prilika primjer je ,baby - boom*
generacije rodene 60-ih godina proslog stolje¢a u SAD-u. Buduci
da se radilo o vrlo velikom broju novorodenih, taj narastaj stvara
trziste odredenih proizvoda i usluga prilagoden njihovoj dobi.
U vrijeme kada su bili djeca, ta je generacija omogucila ,Zzivot"
velikom broju poduzetnika koji su nudili razlic¢ite proizvode i
usluge za djecu kao $to su npr. djecja oprema, igracke, a zatim
Skolski pribor i sl. Danas su tzv.,baby- boomeri“ pred mirovinom
i stvaraju veliko trziSte za one koji nude razlicite zdravstvene
usluge, usluge prilagodene trecoj dobi itd.

Europska unija, jednako kao i Hrvatska, ima sve veci udjel
umirovljenika u broju stanovnika. Svojim navikama, na¢inom
Zivota, visinom prihoda i potrebama, znatno utjecu na potraznju
odredenih proizvoda. Oni stvaraju poslovne prilike za uvodenje
novih proizvoda i usluga, prilagodenih njihovim potrebama i
ukusima.

trendovi

Neki trendovi, koji su se u svijetu javili 90-tih godina proslog
stoljeca, ostat ¢e snazni i dominantni i u sljedecem desetljecu.
To su®:

e rast znacaja druStvene odgovornosti - sve vise
poduzeca danas, osim brige o povecanju dobiti, vodi
racuna o ,izgradnji odnosa“ s okruzenjem u kojem djeluju.
Drustvena se odgovornost poduzeca temelji na Cinjenici
da supoduzeca ne samo ekonomske jedinke, nego i clanovi
drustva u kojem djeluju i o kojem moraju voditi racuna.

! K.Allen, Growing and Managing an Entrepreneurial Business



Briga o potrebama stakeholdera® postala je sastavni dio
poslovanja poduzeca te uspjeh i ugled poduzecéa ovise
velikim dijelom i o tome.

e usmjerenost prema globalnom trzistu - zahvaljujuci
tehnologiji, pristup dalekim trziStima postao je
jednostavniji i laksi. Za poduzeca koja Zele rasti, izvoz
je postao neophodan c¢imbenik u ocCuvanju vlastite
konkurentnosti.

e zdravlje i fitness - briga o zdravlju ogromna je industrija
koja se pocela razvijati jos 80-ih godina proslog stoljeca
i koja jos uvijek predstavlja znatan izvor ideja za nove
poduzetnicke pothvate. Sve viSe ljudi pocinje voditi racuna
o prehrani, baviti se sportom, odlazi u prirodu i sl

e rad kod kuce - velik broj ljudi odlucuje svoje urede
organizirati u vlastitom domu te ostati kod kuce i
raditi. Zahvaljuju¢i tehnologiji, to je postalo moguce.
Istovremeno, ta pojava otvara moguc¢nosti za nove usluge,
proizvode, kanale distribucije, a sve kako bi se unaprijedilo
(ovo) novo trziste (kupovina putem interneta, dostave
hrane, nabavke uredskog materijala itd.).

e Zensko poduzetniStvo - sve se viSe Zena u svijetu
odlucuje za pokretanje vlastitog posla. Ovaj trend rezultira
porastom potraznje za odredenim zanimanjima kao $to su

Vv 7

spremanje i iS¢enje stana, briga o djeci, kuhanje itd.

Svi navedeni trendovi predstavljaju mogu¢ izvor nebrojenih
poslovnih prilika.

2 Stakeholderi nekog poduzeca ili organizacije su pojedinci ili grupe,
zainteresirane za poslovanje poduzeca jer izravno osjecaju posljedice odluka
menadZmenta, ali mogu i utjecati na te odluke. To su npr.: dobavljaci, kupci,
zaposlenici, kreditori konkurencija, lokalna zajednica itd.



Kada razmiSljate o novom poslovnom pothvatu, nemojte se u
mislima opterecivati samo o novoj, do sada nepostojecoj, ideji.
Tesko je zamisliti da ¢ete otkriti novi proizvod, uslugu o kojoj nitko
drugi do sada nije razmisljao. Takva vas oCekivanja mogu opteretiti
i onemoguciti u pronalazenju nove poslovne prilike. Prilike se
Cesto kriju u ve¢ poznatim i prisutnim proizvodima i uslugama.
MozZete li napraviti neka poboljSanja u isporuci proizvoda / usluge,
njegovom skladiStenju, sastavljanju, koriStenju, odlaganju? MoZete
li uvesti neke novine u isporuku, skladistenje, koriStenje proizvoda
/ usluge? Ili obogatiti korisnost proizvoda / usluge osmisljavanjem
jednostavnijeg koriStenja, razvijenoj svijesti o brizi za okolinu (za
razliku od konkurencije), uvodenjem ucinkovitijeg i brzeg nacina
dolaska do proizvoda, njegovog sklapanja, odlaganja i sl. Sve su
to izvori poslovnih prilika koji su predstavljali osnovu za uspjeh
brojnih poslovnih pothvata. Tako je npr. Philips pronasao nacin
proizvodnje Zarulja bez niti od Zive koja je, do tada, onemogucavala
jednostavno odlaganje dotrajalih proizvoda. Na tome je izgradio
svoju konkurentsku prednost i osvojio velik dio trzista. Za razliku
od ostalih proizvodaca i prodavaca prijenosnih racunala, Dell je
svoju konkurentsku prednost izgradio na kvalitetnoj i brzoj isporuci
racunala kupcima $to mu je omogudilo osvajanje odredenog trzisSnog
udjela. PokuSajte i vi na taj nac¢in pronadi vlastitu poslovnu priliku i
na njoj izgraditi poduzetnicki pothvat.

Pri tome se moZete koristiti razli¢itim izvorima javno dostupnih
informacija (sekundarni podatci):

e  Zute stranice

e internet

o telefonski imenici
¢ dnevna glasila

e oglasnici

e letci

e  brosure

e idruge publikacije.




Gitini kolaci

Hargita Timea Podravac niz je godina bila nezaposlena. Kako je
redovito pratilasve obavijestiinatjecaje vezane uzotvorenaradna
mjesta, pronasla je i poziv Hrvatskog zavoda za zaposljavanje
za sudjelovanjem u projektu ,Aktiviranje i osnazivanje Zena za
trziste rada‘, financiranim iz sredstava Europske unije. Projekt
je bio namijenjen upravo dugotrajno nezaposlenim Zenama s
ciljem njihova aktiviranja i samozaposljavanja. Projekt je nudio
edukaciju o poduzetnickim vjestinama, poslovnom planiranju
te edukaciju o uzgoju voca, povréa i cvijeta u zaSticenim
prostorima ili izradi suvenira razli¢itim tehnikama. Kako je
dolazila iz obitelji koja se cijeli Zivot bavila poljoprivredom,
Hargita se odlucila za edukaciju o uzgoju voca, povréa i cvijeca
u zasticenim prostorima. Stekla je dodatna znanja, povecala
svoje samopouzdanje te je sa suprugom pokrenula proizvodnju
povréa. Svoje su proizvode prodavali na osjeckoj trznici, ali i na
brojnim sajmovima gdje je poduzetnica prikupljala informacije o
dodatnim proizvodima ili uslugama za kojima postoji potraznja,
a ponude ili nema ili je nedostatna. Pocela je nuditi domace,
tradicionalne kolace - bubhtle, Kiflice, pogaCice s cvarcima,
salenjake, koje je sama pripravljala. Kupci su bili odusevljeni,
a nova je ponuda pocela zauzimati sve veci dio njene prodajne
klupe. Poduzetnica je pocela razmisljati o novom poslovnom
pothvatu i iskoriStavanju poslovne prilike na trzistu. Sastavila
je poslovni plan kako bi provjerila izvedivost svog poslovnog
pothvata. Proucila je brojne zakonske odredbe i regulative
koje prate proizvodnju i prodaju prehrambenih proizvoda te
se u konacnici, vodena Zeljama i potrebama kupaca, odlucila za
inovativan nacin prodaje svojih proizvoda - pokretnim Standom
na prometnijim lokacijama u centru grada Osijeka. Poduzetnica
je danas i jedna od 30 stanara Poduzetni¢kog inkubatora BIOS
iz Osijeka, gdje koristi moguc¢nosti subvencioniranog poslovnog
prostora i gdje je smjeStena proizvodnja njenih kolaca.
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5 Kako provjeriti/procijeniti poslovnu
priliku

Provjerite atraktivnost djelatnosti u koju Zelite uci

Kao $to smo ve¢ spomenuli, vrlo rijetko nove ideje predstavljaju
potpune inovacije i odnose se na proizvod ili uslugu koje trziste do
tada jos$ nije imalo priliku konzumirati. Nove poslovne ideje najcesce
predstavljaju obogacenu ili modificiranu verziju postojecih proizvoda
i usluga koji su ve¢ prisutni na trzistu u odredenoj djelatnosti.
Prilikom ulaska u odredenu djelatnost potrebno ju je dobro upoznati,
biti svjestan ,pravila igre“ koja vrijede u toj djelatnosti te procijeniti
njezinu atraktivnost za ulazak novih igraca.

Atraktivnost neke djelatnosti za ulazak novih poduze¢a moze se
provijeriti kroz sljedece elemente:

A. Postojanje prepreka za ulazak novih poduzecéa u
odredenu djelatnost

U mnogim djelatnostima poduzecéa koja dugo posluju i zauzimaju
znacajan dio trziSta, proizvode velike koli¢ine proizvoda te
zahvaljuju¢i tome imaju niske troskove proizvodnje po jedinici
proizvoda. Poduzeca koja tek ulaze u tu djelatnost tesko da mogu
odmah poceti proizvoditi tako veliku koli¢inu proizvoda te su im
troskovi proizvodnje po jedinici proizvoda visi od poduzeca koja
ve¢ duze vrijeme posluju u toj djelatnosti. Ta se prepreka moze
prebroditi ako proizvodi / usluge kojima ulazite na trziSte imaju u
sebi ugradenu dodatnu vrijednost u odnosu na ve¢ postojece sli¢ne
proizvode na trzistu, a koje kupac cijeni i spreman je financijski
nagraditi. U tom slucaju, nesto visi troskovi proizvodnje i kona¢na
cijena vasSeg proizvoda / usluge u odnosu na postojec¢e ponudace
u djelatnosti, nece biti ogranicavajuc¢i ¢imbenik vaSeg prodora na
trziste.



U nekim djelatnostima postoji izuzetna privrzenost kupaca nekom
brandu (trgovackom imenu) proizvodaca (npr. trgovine odje¢om
imaju razvijene marke proizvoda, brandove koje mnogi kupci slijede).
Zelite li uspjeti u takvoj djelatnosti, budite spremni na znacajna
ulaganja u promidzbu kako bi i vaSe ime postalo prepoznatljivo.
Realizacija nekih poslovnih ideja zahtijeva znacajna financijska
ulaganja (postrojenja za proizvodnju, marketing, posebni higijenski
uvjeti...). Dobro izrac¢unajte koliko vam je sredstava potrebno za
pocetak i koliko je vremensko razdoblje potrebno kako biste tu
investiciju isplatili.

U nekim djelatnostima kupci, ¢ak i da odluce prije¢i na drugog
dobavljaCa proizvoda / usluga, ne mogu tako lako ostvariti svoju
namjeru jer su vezani odredenim troskovima; npr. poduzeca koja su
kupila programsku podrsku za pracenje svog poslovanja i osposobila
svoje zaposlenike za koriStenje te programske podrske, ne mogu se
jednostavno odluciti za kupovinu nove, bez obzira na ocCite prednosti
i bolju izvedbu. Kupovina nove programske podrske zahtijeva novo
ulaganje, prije svega, u osposobljavanje zaposlenika.

Ponekad su najlogi¢niji i najucinkovitiji kanali distribucije vasih
proizvoda / usluga do potencijalnih kupaca teSko dostupni. Npr.,
pristup policama poznatih trgovackih lanaca izuzetno je skup i
gotovo nedostiZan pothvat za malog proizvodaca koji na pocetku
svog poslovanja tesko moze jamciti stalnu koli¢inu i kvalitetu svojih
proizvoda.

Zakonska regulativa kojom je regulirana neka djelatnost ponekad
takoder moZze predstavljati ogranicavajuc¢i ¢cimbenik ulaska u neku
djelatnost, posebno ako podrazumijeva ograni¢avajuci pristup
sirovinama putem zakonskih ogranicenja, visokih uvoznih tarifa...

B. Prijetnja od zamjenskih proizvoda / usluga
(supstituta)

Vasa poslovnaideja, ako preraste u poslovni pothvat, konkurirat ¢e, ne
samo slicnim proizvodima i uslugama, ve¢ i onima koji predstavljaju
,supstitute®, odnosno zadovoljavaju istu potrebu kod kupaca. Tako,



npr. alternativu odlasku u kino predstavljaju svi oni koji nude zabavu
(odlazak na pice u caffee bar, odlazak u kazaliSte...) jer se svi oni bore
za isti dio financijskog udjela kupaca.

C. Pregovaracka snaga dobavljaca

Imaju li vasi potencijalni dobavljaci sirovina i drugih elemenata
neophodnih za proizvodnju vaseg proizvoda / usluge pregovaracku
moc¢? Jesu li rijetki, ekskluzivni, imaju li mnogo kupaca, a malo
konkurencije te zbog toga mogu postavljati uvjete poslovanja? Mogu
li se i sami odluciti u¢i na vase trziste te vam postati konkurencija?
Ako je odgovor na ova pitanja pozitivan, razmislite o tome $to biste
ucinili u takvim situacijama.

D. Pregovaracka snaga kupaca

Situacija u kojoj na trzistu ima viSe ponudaca nego kupaca nekog
proizvoda / usluga daje kupcima snaZan pregovaracki polozaj te
moguénost diktiranja uvjeta pod kojima ¢e poslovati s vama.

E. Suparnistvo medu poduzeéima koja se nalaze u
istoj djelatnosti

Ulazite li u djelatnost u kojoj je ve¢ prisutna dosta izraZena
konkurencija? Ako ne postoji trenutno, postoji li stvarna moguénost
da se konkurentska borba, u djelatnosti u koju planirate u¢i, zaostri?
Do odgovora na ovo pitanje do¢i ¢ete analizirajuci do sada navedene
elemente procjene atraktivnosti neke djelatnosti na temelju kojih
pokusajte procijeniti postoje li, i koliko su izraZene, prepreke ulasku
novih igraca u djelatnost koja vas zanima.



Kako provjeriti poslovnu ideju i biti siguran u njezin
uspjeh na trzistu

Prilikom provjere svoje poslovne ideje, ono Sto vjerojatno cijelo
vrijeme traZite i u sebi vaZete, argumenti su za i protiv pretvaranja
vaSe ideje u pravi posao. Neki od argumenata vase su osobne prirode:
podrska obitelji, moguénost prikupljanja dovoljno financijskih
sredstava za ulazak u posao, mogucnost financiranja razvoja
poslovanja dok poduzeée ne dode u fazu ostvarivanja dovoljno
sredstava za pokrivanje svih troSkova poslovanja, ukljucujudi i vasa
primanja itd...

Medutim, postoje i objektivni ¢imbenici koji utjeCu na mogucénost
realizacije vaSe ideje na trzistu, a odnose se na:

e Kkupce
e  konkurenciju
¢ trendove u djelatnosti u koju Zelite uc¢i.

Kupci

Kupci su klju¢ni ¢imbenik uspjeha svakog posla - bez kupca nema
ni prihoda, $to znaci da nema pokrivenih troskova uloZenih u razvoj
proizvoda / usluge niti dobiti kao izvora zarade i sredstava za daljnji
razvoj i unapredenje poslovanja. Najbolji je i najjednostavniji nacin
testiranja vaSe ideje napraviti prototip proizvoda i pokusati ga
prodatina trzistu. Nemojte se obeshrabriti ukoliko dobijete negativne
reakcije ljudi za koje ste se nadali da ¢e se oduseviti vasom idejom i
odmah pozeljeti kupiti vas$ proizvod. Cilj prvog izlaska na trziste nije
prodaja, ve¢ testiranje kako trziSte reagira, kakvi su komentari, $to
je potrebno poboljsati, unaprijediti, svida li im se ideja, smatraju li
da je proizvod koristan, ali vizualno nedotjeran, kako ga unaprijediti.
Vas prvi izlazak na trziSte ne znaci da on mora biti marketinski
pripremljen. To moZe predstavljati i razgovor s ljudima koje cijenite i
za koje mislite da bi mogli biti potencijalni korisnici vaseg proizvoda,
a za koje ste sigurni da ¢e vam pomoc¢i iskrenim i dobronamjernim

savjetom.



Ako vasSa ideja predstavlja prilagodbu proizvoda koji na trzistu
vel postoji, izuzetno je vazno da razlika u odnosu na ve¢ postojece
proizvode / usluge bude uocljiva i znacajna sa stajaliSta potencijalnih
kupaca proizvoda.

Ponekad su prilagodbe postojec¢ih proizvoda na trzistu vidljive SAMO
nositeljima tih ideja, a kupci, kojima su ,,novi“ proizvodi namijenjeni,
te razlike, u odnosu na ve¢ postojece proizvode, ne primjecuju, ili
primjecuju, ali im nisu dovoljno bitne da bi zbog njih prestali biti
vjerni svojim starim dobavljacima.

AKko ste uvjereni da vas proizvod Cini razliku u odnosu na postojece,
ali ta razlika jednostavno nije uocljiva pa je potrebno uloziti viSe
vremena u uvjeravanje kupaca u prednost vaseg proizvoda, budite
spremni na znacajnija nov€ana ulaganja u promidzbene aktivnosti
kojima cCete morati pratiti predstavljanje proizvoda na trzistu.

Konkurencija

[ako vasa poslovna ideja na trziSte moze donijeti proizvod ili uslugu
kakvu ne nudi jo$ nitko, svi oni koji zadovoljavaju istu potrebu kod
kupaca predstavljaju konkurenciju za va$ proizvod / uslugu. [zuzetno
je vazno prije odluke o realizaciji poslovne ideje, analizirati koliko
poduzeca ve¢ nudi proizvode / usluge koji zadovoljavaju istu potrebu
kod kupaca. Osim broja poduzeca koja ve¢ posluju u djelatnosti koja
je vama zanimljiva, bitno je znati i koliko ima poduzec¢a koja vam
mogu biti dobavljaci, distributeri, pa i kupci ukoliko je vas proizvod
/ usluga namijenjen i poslovnim korisnicima. Pritom se mozZete
koristiti razlic¢itim izvorima informacija:
http://imenik.tportal.hr/show - na internetskoj stranici nalazi se
telefonski imenik na kojem mozete pretrazivati koliko poduzeca
postoji u odredenoj djelatnosti na odredenom podrucju.

Zute stranice - prelistavajuéi Zute stranice pojedinih regija po
pojedinim djelatnostima, mozete dobiti pregled poduzeca koja
posluju u nekoj djelatnosti.



Web stranice poduzeca koja ve¢ posluju u djelatnosti - na kojima
moZete vidjeti asortiman proizvoda, ponekad geografsku veli¢inu
trzista koju pokrivaju, sofisticiranost usluge, partnere koje imaju u
poslovanju, listu kupaca...

Poduzetnicki portal (http://www.poduzetnistvo.org/) - portal na
kojemu mozete pratiti sve vijesti vezane uz poduzetnistvo s podrucja
Republike Hrvatske, svjetske trendove u pojedinim djelatnostima, ali
i napisati pricu o sebi i svom poslovanju.

Sajmovi-izuzetno suvazanizvorinformacija.lakorazvojeminterneta
sajmovi imaju sve manju ulogu u informiranju kupaca o proizvodima,
oni su i dalje mjesto na kojem se sklapaju osobni kontakti te pruzaju
mogucénost postavljanja brojnih pitanja o proizvodu i uslugama
predstavljenih poduzeca. Na sajmu je najvaznije promatrati $to se
dogada, koji proizvodi posebno privlace posjetitelje te postavljati
pitanja s ciljem prikupljanja novih informacija koje bi vam pomogle
u analiziranju prednosti i eventualnih nedostataka vase poslovne
ideje.

Industrijski trendovi

Svaka djelatnost ima svoje zakonitosti i pravce u kojima se razvija.
Nepisano je pravilo da manje razvijena trzista, nakon nekog vremena,
prihvacaju karakteristike izuzetno razvijenih trzista, i u tom je smislu
moguce, s odredenom dozom sigurnosti, predvidjeti razvoj dogadaja
u mnogim djelatnostima na podrucju Hrvatske. Analiza trendova i
osobina razvijenih i naprednih trziSta moze biti izvor i inspiracija
poslovnim idejama na domacem trziStu. Smatrate li da vasa ideja
predstavlja inovaciju i nesto novo i za razvijena trzista, vodite racuna
o trendovima u djelatnosti i moguénostima uskladivanja vase ideje s
novim uvjetima poslovanja koji vrijede na razvijenim trzistima, a koji
e se pojaviti i na trziStu Republike Hrvatske.




Frans$izno poslovanje kao izvor ideja za pokretanje
poslovnog pothvata

Mnoga su poznata poduzeca, zahvaljuju¢i dugogodiSnjem iskustvu
te metodom pokusSaja i pogresSaka, uspjela prona¢i nacin uspjeSnog
poslovanja u odredenoj djelatnosti. Imaju izgradene izvrsne kontakte
s dobavlja¢ima, kupci prepoznaju njihov brand i kvalitetu njihovih
proizvoda / usluga, dok poduzeta poznaju svoje Kupce, njihove
osobine i potrebe, najucinkovitija promidzbena sredstva za njihovo
pridobivanje itd.

U slucaju da se takva poduzeca zele prosiriti na Sirem geografskom
podrudju, mnoga se od njih odlucuju ,prodati“ recept uspjeSnog
poslovanja. Recept prodaju novom poduzetniku te na taj nacin dijele
rizik i financijska ulaganja u razvoj poslovanja. Za ta se poduzeca
kaze da su davatelji franSize. U cijelom svijetu posluju u vise od
75 razlicitih djelatnosti: od ciS¢enja kuca, ugostiteljskih objekata,
hotelijerske djelatnosti, trgovina hranom, odje¢om, benzinskih
postaja itd.

Neki od svjetskih fransiznih lanaca veé¢ su prisutni i u Hrvatskoj
- McDonald’s i Burger King samo su neki od njih, dok su brojni
drugi zainteresirani za pronalazak hrvatskih poduzetnika koji
su im spremni pomo¢i u Sirenju poslovnog modela na podrucju
Hrvatske. Mnoge franSize predstavljaju nove, joS neistraZene i
neostvarene poslovne ideje na hrvatskom trZiStu. Pregledavajuci
baze franSiznih ponuda na internetu, u ¢asopisu specijaliziranom
za fran$izno poslovanje ili kontaktirajuéi Centar za fransizu Centra
za poduzetniStvo u Osijeku (http://www.fransiza.hr/) moZete
do¢i do informacija o konkretnim fransSiznim ponudama poduzeca
zainteresiranih za Sirenje na hrvatsko trziste.

Bez obzira radi li se o franSiznoj ponudi ili vaSoj originalnoj
poslovnoj ideji, put je provjere njezinog potencijala za provodenje
u poslovnu priliku isti: prepoznavanje trzista i kupaca proizvoda /
usluga, postojece konkurencije u djelatnosti te trendova koji prate tu
djelatnost na razvijenim trziStima.



Ustanova za zdravstvenu njegu

Jadranka Pluzari¢je do 1995. godine bila zaposlenakao djelatnica
u zdravstvu. Kada je te godine zakonska regulativa po prvi put
omogucila pokretanje privatne prakse u zdravstvu, Jadranka
je odlucila ostvariti svoje ciljeve - biti samostalna i neovisna u
svom radu. Ve¢ sljedece godine osniva Ustanovu za zdravstvenu
njegu ,Jadranka Pluzari¢“. Kako nije imala poduzetnickih znanja,
stru¢nu je pomo¢ (savjetovanje i edukaciju) potrazila u Centru
za poduzetni$tvo Osijek. Poduzetnica je uvijek voljela uciti i
dodatno se educirati, ¢ime je stekla dodatno samopouzdanje,
ali i razvila svjesnost kako je svojim idejama i prikupljenim
informacijama ,korak ispred” konkurencije. PoCetna su ulaganja
bila velika, a poduzetnica je morala svoje ideje prezentirati
ostalim investitorima kako bi zatvorila potrebnu financijsku
konstrukeciju. Premda je konkurencija postojala, poduzetnica je
oduvijekimalajasnuvizijutejekupilaizemljiStesciljemrealizacije
svoje ideje. Za kupovinu nekretnine u kojoj je organizirala svoje
poslovanje, poduzetnica je koristila kreditna sredstva. Dobivena
sredstva osiguravala su egzistenciju, ali ne i razvoj. Okruzenje je
bilo izrazito nestabilno za ovu vrstu djelatnosti jer se zakonska
regulativa cesto mijenjala i bilo je nuzno stalno pratiti promjene.
Unatoc rastu¢em broju konkurenata i okruzenju koje je iznimno
nestabilno za obavljanje ove djelatnosti, ustanova uspjesno
posluje i raste. Poduzetnica istice kako je orijentacija na kvalitetu
usluge njena konkurentska prednost - 2006. godine uvela je
ISO standard te kontinuirano ulaZe u obrazovanje zaposlenika.
Zadovoljstvo Klijenata redovito se ispituje (osobno i kroz anketu
koja se provodi dva puta godiSnje). Svjesna vaznosti umreZavanja
i pracenja aktualnih trendova u djelatnosti, redovno prikuplja
informacije na sastancima sa zaposlenicima, simpozijima te u
radu kroz Udrugu medicinskih sestara zdravstvene njege u kuci.
Nakon stabiliziranja poslovanja, poduzetnica je prepustila
upravljanje ustanovom kvalificiranom menadZeru, dok se sama
posvetila obrazovanja medicinskih sestara na Studiju sestrinstva
na Medicinskom fakultetu u Osijeku.
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6 Kompetencije poduzetnika i tima

Procijenite svoje sposobnosti i iskustva

Nakon $to ste proudili cijelu publikaciju, metodama kreativnog
razmisljanja osmislili nekoliko poslovnih ideja, koje ste, koristeci se
prezentiranim alatima provijerili te ste zakljucili kako su one i prilika
na trzistu, ostaje provijeriti posjedujete li sve potrebne poduzetnicke
osobine i vjeStine za pokretanje poslovnog pothvata. Test ¢e vam
dati uvid u vase snage, ali i slabosti kada govorimo o poduzetnickim
osobinama i vjeStinama. Ako je viSe snaga, a manje slabosti, prava
ste osoba za pokretanje poduzetnickog pothvata. Ipak, ako ne
budete zadovoljni rezultatima testa, nemojte se obeshrabriti. Nasa
iskustva u obrazovanju za poduzetnistvo i o poduzetnistvu govore
kako je uz prava znanja, upornost, ali i strast, moguce stvoriti izvrsne
poduzetnike.

Test osobne procjene preuzet je iz publikacije Medunarodne
organizacije rada (International Labour Organization) koja, uz ostale
aktivnosti, provodi i edukacije o osmis$ljavanju poslovnih ideja i
pokretanju poslovnih pothvata (Generate Your Business Idea i Start
Your Business).?

Test se sastoji od izjava koje se odnose na poduzetnicka znanja i
vjestina, a podijeljene su u 10 cjelina. Svaka izjava moze za vas biti
ili to€na ili neto¢na. AKko se izjava u stupcu A odnosi na vas upisite
ispred nje 2 boda. Ako vas izjava u stupcu B bolje opisuje, upiSite 2
boda ispred stupca B. Ako se niti jedna izjava ne odnosi na vas, u oba
stupca (A i B) upisite 0.

* U razdoblju od 2002. do 2005. godine u Hrvatskoj je, u okviru projekta UNDP/
UNOPS educirano 20-ak trenera za provodenje ovih seminara, po metodologiji
Medunarodne organizacije rada. ViSe o samim seminarima i metodologiji mozete
saznati u nekoj od institucija poduzetnicke potpore - centri za poduzetnistvo,
razvojne agencije, tehnologki parkovi.



1. Motivacija za pokretanje poslovnog pothvata

Zaposlen/a sam.

Nezaposlen/a sam.

Imao/la sam dobar
posao prije donosenja
odluke o pokretanju

Nisam imao/la dobar
posao prije donosenja
odluke o pokretanju

vlastitog poslovnog vlastitog poslovnog
pothvata. pothvata.
[z svakog sam posla Radim kako bih zaradio/

nesto naucio/la. Rad
je zanimljiv i uZivam u
radu.

la novac. Ne mogu reci
kako uzivam u radu ili ga
smatram zanimljivim.

Svaki posao koji
zapo¢nem mogao bi
mi omoguciti dobru
karijeru.

Pokretanje poslovnog
pothvata jedina mi

je mogucnost za
zaposljavanje.

Motiv za pokretanje
poslovnog pothvata je
omoguciti svojoj obitelji
bolji Zivot.

Motiv za pokretanje
poslovnog pothvata je
biti uspjesan. Vlasnici
poduzeca bogati su ljudi.

Uvjeren/a sam kako ¢e
uspjeh ili neuspjeh mog
poslovnog pothvata

uglavnom ovisiti o meni.

Za uspjeh je potrebno
imati srece, ali i malo
ustupaka i ,gledanja kroz
prste.

UKUPNO

UKUPNO




2. Stavovi prema riziku

Ako Zelim napredovati u
zivotu i karijeri, moram
preuzimati odredene
rizike.

Ne volim preuzimati
rizike pa ¢ak ni ako oni, u
konacnici, mogu znaciti
korist.

Preuzimanje rizika moze
se isplatiti.

Ako imam moguénost
izbora, radim stvari na
sigurniji nacin.

Preuzimam rizik tek
nakon procjene svih
prednosti i nedostataka.

Ako mi se nesto

svida, spreman/

na sam riskirati bez
prevelikog razmisljanja
o prednostima i
nedostatcima.

Prihva¢am kako postoji
moguénost da se izgubi
dio novca koji ¢u uloZiti u
svoj poslovni pothvat.

Nije lako prihvatiti
¢injenicu kako bi novac
uloZen u pokretanje
poslovnog pothvata
mogao biti izgubljen.

Potpuna kontrola nad
situacijom nije moguca,
ali mi je dovoljno ako
znam kako ju mogu

Volim imati potpunu
kontrolu nad svim Sto

dim.
barem djelomicno radim
kontrolirati.

UKUPNO UKUPNO




3. Upornost i sposobnost rada u kriznim

situacijama

Ne odustajem lako, ¢ak
niti kada sam suocen/a s
velikim potesko¢ama.

Ako uoc¢im velike
prepreke na svom putu,
zakljucujem kako se oko
nekih stvari nije vrijedno
toliko truditi i odustajem.

Prepreke i neuspjesi me
ne obeshrabruju.

Prepreke i neuspjesi
snazno me pogadaju.

Vjerujem kako imam
sposobnost preokrenuti
situaciju u svoju korist.

Pojedinac ne moze u
velikoj mjeri utjecati na
dogadaje oko sebe. Sreéa
i sudbina igraju veliku
ulogu.

Kada dobijem negativan
odgovor, prihvatim to i
pokuSavam promijeniti
misljenje sugovornika.

Kada dobijem negativan
odgovor, obicno to tesko
prihva¢am i ne vidim
smisao u pokusajima
promjene misljenja
sugovornika.

U kriznim situacijama
ostajem miran/na i
pokuSavam pronaci
najbolje rjesenje.

U kriznim sam
situacijama zbunjen/a i
uznemiren/a.

UKUPNO

UKUPNO




4. Podrska obitelji

Sve ¢u ¢lanove obitelji
ukljuciti u donosenje
onih poslovnih odluka
koje ¢e imati utjecaj na
njih.

Ne planiram ¢lanove
obitelji ukljucivati u
donoSenje poslovnih
odluka.

Moja obitelj razumije
kako necu, zbog
poslovnih obveza, imati
mnogo vremena za hjih.

Moja obitelj nece biti
zadovoljna ako ne budem
s njima provodio/la
dovoljno vremena.

Moja je obitelj spremna
za nedostatna financijska
sredstva koja moze
prouzrociti slabiji
pocetak poslovanja.

Moj poslovni pothvat
mora biti uspjesan

od samog pocetka, u
protivnhom Ce, zbog
nedostatka financijskih
sredstava, moja obitelj
biti vrlo nezadovoljna.

Moja je obitelj spremna
pomoci ako u poslovanju
bude poteskoca.

Ako dode do poteskoca,
moja obitelj nece biti u
mogucnosti niti ¢e biti
spremna pomoci.

Moja obitelj misli kako
je pokretanje poslovnog
pothvata dobra ideja.

Moja je obitelj pomalo
zabrinuta zbog odluke
o pokretanju poslovnog
pothvata.

UKUPNO

UKUPNO




5. Inicijativa

Ne bojim se problema.
Problemi su dio Zivota.
Radije se orijentiram na
trazenje rjesenja.

Tesko mi je nositi se s
problemima. Brinem se
zbog njih ili izbjegavam
uopce razmisljati o
njima.

Kada se suo¢im s
problemima, borim se
svom snagom. Problemi
su uvijek izazov i gotovo
da uzivam u njihovu
rjeSavanju.

Ako imam problema,
pokusavam zaboraviti na
njih ili ¢ekam da produ.

Ne ¢ekam da se stvari
dogode same od sebe.
Pokusavam ih sam/a
ostvariti.

Volim se prepustiti struji
i ¢ekati da se stvari
dogode same od sebe.

Uvijek pokusavam
pronaci neki novi posao.

Najvise volim raditi one
stvari u kojima znam da
sam dobar/ra.

Mislim da sve ideje mogu
biti korisne, na neki
nacin. [sprobavam sve
ideje kako bih vidio/la
koja ¢e od njih biti dobra.

Ljudi imaju mnogo ideja,
ali nije moguce sve
realizirati. ViSe se volim
drzati svojih ideja.

UKUPNO

UKUPNO




6. Sposobnost uskladivanja obiteljskih,
drustvenih i poslovnih obveza

Iz poduzeéa planiram
uzeti samo onoliko
novaca koliko mi

to poslovanje bude
dopustalo.

Moja je obitelj na prvom
mjestu. [z poduzeca

¢u uzimati novac kada
to mojoj obitelji bude
neophodno.

Prijateljima u nevolji
mogu pomoc¢i samo s
onoliko sredstava koliko
sam izdvojio/la za
osobne troskove.

Prijateljima ili ¢lanovima
obitelji treba pomoci bez
obzira na posljedice.

Ne mogu si dopustiti
zapostavljanje poslovnih
obveza koristeci svoje
poslovno vrijeme za
obiteljske i drustvene
obveze.

Moje obiteljske i
drustvene obveze imaju
prioritet - one moraju
biti ispred poslovnih
obveza.

Moja obitel;j i prijatelji
takoder ¢e placati za
poslove ili usluge koje
pruza moj poslovni
pothvat.

Moja obitelj i prijatelji
imat Ce posebne
pogodnosti prilikom
kupovine mojih
proizvoda ili usluga.

Odgodu placanja ne¢u
davati samo zato jer je
netko ¢lan moje obitelji
ili prijatelj.

Prijatelje i ¢lanove
obitelji kreditirat ¢u
uvijek i bez obzira na
ostale uvjete.

UKUPNO

UKUPNO




7. Sposobnost donosenja odluka

Odluke donosim lako i
jednostavno. UZivam u
donosenju odluka.

Tesko mi je donositi
odluke.

Sposoban/na sam
donositi i teSke odluke.

Prije donosenja teskih
odluka savjetujem se s
mnogo ljudi.

Obicno odlucujem Sto
treba uciniti u trenutku
kada je odluku potrebno
donijeti.

Odgadam donosenje
odluke sto je duze
moguce.

Pazljivo promislim
i procijenim svaku
mogucnost prije

donosSenja odluke.

Moje se odluke zasnivaju
na osjecajima i intuiciji.
Jednostavno znam Sto
treba Ciniti.

Ne bojim se pogresaka

jer i iz njih mogu nauciti.

Cesto brinem i
razmisljam o donoSenju
pogresnih odluka.

UKUPNO

UKUPNO




8. Sposobnost prilagodbe zahtjevima posla

Proizvodit ¢u i nuditi
samo one proizvode ili
usluge koje kupci Zele i
trebaju.

Proizvodit ¢u one
proizvode i pruzati one
usluge koje radim s
uZzitkom.

Ako moji kupci Zele
jeftinije proizvode

ili usluge, pokusat

¢u pronaci nacin za
ostvarenje njihovih Zelja.

Ako moji kupci zele
jeftinije proizvode ili
usluge, morat ¢e se
obratiti nekom drugom.

Ako kupci Zele odgodu
placanja, pokusat

¢u pronaci nacin uz
minimalni rizik za
poslovanje.

Nikome nisam spreman/
na odobriti odgodu
placanja.

Spreman/na sam
premjestiti svoje
poslovanje ako ¢e mi to
donijeti vise poslova.

Nisam spreman/na seliti
svoje poslovanje. Kupci

i dobavljaci ¢e doci bez
obzira na lokaciju.

Proucavajuci trendove
na trzistu, pokusat ¢u
svoje stavove i nacin rada
prilagoditi trenutacnom
stanju u okruzenju.

Najbolje je raditi na ve¢
prokusani nacin. Nije
lako pratiti sve promjene
u okruzenju.

UKUPNO

UKUPNO




9. Odgovornost prema poslu

Proizvodit ¢u i nuditi
samo one proizvode ili
usluge koje kupci Zele i
trebaju.

Proizvodit ¢u one
proizvode i pruzati one
usluge koje radim s
uZzitkom.

Ako moji kupci Zele
jeftinije proizvode

ili usluge, pokusat

¢u pronaci nacin za
ostvarenje njihovih Zelja.

Ako moji kupci zele
jeftinije proizvode ili
usluge, morat ¢e se
obratiti nekom drugom.

Ako kupci Zele odgodu
placanja, pokusat

¢u pronaci nacin uz
minimalni rizik za
poslovanje.

Nikome nisam spreman/
na odobriti odgodu
placanja.

Spreman/na sam
premjestiti svoje
poslovanje ako ¢e mi to
donijeti vise poslova.

Nisam spreman/na seliti
svoje poslovanje. Kupci

i dobavljaci ¢e doci bez
obzira na lokaciju.

Proucavajuci trendove
na trzistu, pokusat ¢u
svoje stavove i nacin rada
prilagoditi trenutacnom
stanju u okruzenju.

Najbolje je raditi na ve¢
prokusani nacin. Nije
lako pratiti sve promjene
u okruzenju.

UKUPNO

UKUPNO




10. Pregovaracke vjestine

UZivam u pregovaranju

i Cesto ostvarim svoj cilj
bez da povrijedim drugu
stranu.

Ne volim pregovarati.
Jednostavnije je uciniti
ono Sto drugi predloze.

Dobro komuniciram s
drugim ljudima.

Imam poteSkoca u
komunikaciji s drugim
ljudima.

Rado ¢u poslusati tude
stavove i razmisljanja.

U nacelu me tudi stavovi
i misljenja ne zanimaju
previse.

Kada se nadem u
pregovarackoj situaciji,
razmisljam o svojim
prednostima, kao i o
prednostima suprotne

Ako se nadem u
pregovarackoj situaciji,
radije igram ,po sluhu“i
cekam rasplet situacije.

strane.

Vieriem kako fe natboli
jerujem xako e nABoUL | 14 ie moj poslovni

pothvat pa je moje
misljenje najvaznije. Dok

nacin za postizanje
ciljeva u pregovorima te

pronalaZenju dogovorau | .
jednome ne smrkne,

kojem obje strane dobiju
drugome ne svane.

ono Sto zZele.

UKUPNO UKUPNO

Nakon $to ste prosli cijeli test i vrednovali izjave (s 0 ili s 2), zbrojite

bodove koje imate po pojedinoj tablici, odnosno poduzetnickoj

osobini ili vjestini. Prenesite svoje bodove u donju tablicu i to tako

da:

e Ako je va$ rezultat u stupcu A izmedu 6 i 10, ta vjesStina ili
osobina predstavlja vasu izraZenu snagu pa ucrtajte kvacicu
ispod ,velika“.



Ako je vas rezultat u stupcu A izmedu 0 i 4, ta vjeStina ili osobina
predstavlja vasu blago izraZenu snagu pa ucrtajte kvacicu ispod
,srednje velika“.

AKo je vas rezultat u stupcu B izmedu 0 i 4, ta vjestina ili osobina
predstavlja vasu slabost pa ucrtajte krizi¢ ispod ,srednje mala“
Ako je vas rezultat u stupcu Bizmedu 61 10, ta vjestina ili osobina
predstavlja vasu izraZenu slabost pa ucrtajte kriZi¢ ispod ,mala“




Sposobnost
prilagodbe
zahtjevima
poslovanja

Odgovornost
prema poslu

Pregovaracke
vjestine
UKUPNO

Ako je u stupcu A vas konacni zbroj 50 i viSe, imate brojne osobine i

vjestine koje bi uspjesan poduzetnik trebao imati.

Ako je u stupcu B vas konacni zbroj 50 i viSe, trebali biste ozbiljno

osnaziti svoje slabosti te ih preokrenuti u svoje snage.

Rezultati testa nikako vas ne bi trebali obeshrabriti, ali ako procijenite

kako ne posjedujete dovoljno vjestina i osobina nuznih za pokretanje

poslovnog pothvata, postoje brojni nacini jacanja poduzetnickih

vjeStina i osobina. Razmislite o sljede¢em:

e razgovor s vlasnicima sli¢cnih poduzeca i ulenje iz njihova
iskustva

e dodatna edukacija (strucna predavanja, specijalisticki
poslijediplomski studiji iz podruc¢ja poduzetnistva, seminari u
institucijama poduzetnicke podrske...)

e praksa (bez naknade) kod uspjesnog poduzetnika

e C(itanje i proucavanje literature vezane uz poduzetnicke osobine
i vjestine

e  pracenje vijesti u medijima te razmisljanje o novim situacijama
i mogucim rjeSenjima.

Ono Sto poduzetnici u praksi najcesce Cine, ako su svjesni nedostatka
odredene osobine ili vjeStine, jest povezivanje s drugima koji ih
posjeduju - poslovnim partnerima, zaposlenicima na upravljackih
pozicijama, zaposlenicima na prvim linijama (u kontaktu s kupcima).
Razmislite na taj nacin i o profilu svojih buducih zaposlenika. Koje
vjeStine i osobine trebaju imati? Je li bitnije da se s vama slazu u



pogledu svake vaSe odluke ili je bolje da njihova znanja i vjeStine
budu komplementarne vasima?

U sljedecoj je tablici potrebno upisati one vjestine i osobine koje su
ocjenjene kao slabosti te dati prijedlog njihovog pretvaranja u jake
strane.

Vjestina ili osobina Sto ¢u uciniti kako bih je
popravio?

Osim poduzetnickih znanja i vjeStina, za uspjeh ili neuspjeh buduceg
poduzetnickog pothvata vazni su i neki drugi ¢imbenici: prethodno
radno iskustvo, znanja i vjeStine koje ste naucili na prethodnim
radnim mjestima, prakticno poznavanje poslovnih odnosa, hobiji,
osobna poznanstva, obiteljske vrijednosti i sl.

Osim toga, mnogi tzv. ,sitni poslovi” koje svakodnevno obavljate kod
kuce, mogu vam dati ideju za pokretanje vlastitog poduzetnickog
pothvata - uzgoj povr¢a, kuhanje, briga o djeci, ples, popravak satova
ili strojeva, Sivanje odjece.

Istrazivanja su pokazala kako se najveéi broj poslovnih ideja temelji
upravo na znanjima i vjeStinama steCenim na prethodnim radnim
mjestima (Cak 49% poduzetnika i 30% poduzetnica) i hobijima
(28% poduzetnika i 15% poduzetnica).



Grafikon 1. Izvori poslovnih ideja poduzetnika
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[zvor: National Federation for Independent Business (NFIB), 1993.

Grafikon 2. Izvori poslovnih ideja poduzetnica
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Zato predlazemo da, prije nego Sto krenete s metodama osmisljavanja
poslovnih ideja, samostalno procijenite vlastite vjeStine i interese
(u kojima ste dobri i u kojima uZzivate raditi), steCena iskustava
(prethodna radna mjesta i poslovi koje ste obavljali) i osobne
poslovne mreze (ljudi koje poznajete, prijatelji, rodaci koji se
bave odredenim aktivnostima i koji vam mogu pomo¢i pruzanjem
informacija).



[z vasih hobija i interesa mogu proizaci vrlo dobre ideje za pokretanje
poduzetnickog pothvata koje u kombinaciji sa ste¢enim iskustvima i
vaSom poslovnom mreZom vode k uspjeSnom poslovanju. Nemojte
zanemariti niti jedan aspekt svoje samoprocjene - od osobina i
vjestina do znanja, iskustava i hobija.

Nedostatak teoretskog znanja ili nekog prakti¢nog iskustva najcesci
je razlog osjecaja nelagode u razli¢itim poslovnim situacijama.
Poradite na njihovu razvijanju i okupite tim zaposlenika ¢ija su
znanja komplementarna vasima, koji posjeduju prezentacijske i
pregovaracke vjestine te vam mogu pomoc¢i u prevladavanju vasih
,slabih to¢aka“ Cesto je ovo i najvazniji savjet prije ulaska u svijet
poduzetnistva.







Gerila savjetovanje

Ana Rogina, vlasnica obrta za poslovno savjetovanje Gerila,
na trzistu je prisutna od 2013. godine s uslugama promidzbe
na drusStvenim mrezama. JoS za vrijeme studiranja na
Ekonomskom fakultetu u Osijeku, Ana je uvidjela rastuci trend
promidzbe putem interneta te je svoju karijeru usmjerila
prema tom podrucju. Nakon zavrsetka fakulteta, Ana je radila
kod nekoliko poslodavaca gdje je stekla potrebna znanja,
vjestine, ali i kontakte koji su se pokazali klju¢nima za odluku
o pokretanju poslovnog pothvata.

Kako na prethodnom radnom mjestu nije mogla
realizirati svoje ideje, Ana se odlucuje dati otkaz i nalazi
se na prekretnici. Isprva nije bila sigurna je li samostalno
pokretanje poslovnog pothvata pravi odabir, no kako je stalno
dobivala upite potencijalnih kupaca i poslovnih partnera, Ana
se ipak odlucuje na pokretanje obrta te koristenje financijskih
sredstava Hrvatskog zavoda za zapoSljavanje.

Premda je imala iskustva koja je stekla radom na prethodnim
radnim mjestima, Ana je bila svjesna kako ¢e morati uloZiti
dodatni napor u informiranje i educiranje potencijalnih
kupaca o prednostima promidzbe putem drustvenih mreza.
Danas obrt uspjesno posluje a Ana je certificirana za AdWords
kampanje, clanica Osijek Software Cityja i voditeljica
Microsoft Start-Up Akademije. Sve joj to pomaze u poslovnom
i osobnom razvoju, Sirenju mreze kontakata te moguc¢nostima
iskoriStavanja poslovnih prilika na trzistu.
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